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Online shop Fanzionstore adalah online shop yang menjual custom case dengan 
produksi desain sesuai dengan keinginan konsumen. Selain case hp online shop 
ini juga menjual beberapa aksesoris case seperti popsocket, ring stand, dan lain-
lain. Permasalahan pada online shop ini adalah belum diketahuinya cara 
pengiklanan yang efektif untuk meningkatkan kinerja toko yang saat ini masih 
rendah dibandingkan toko sejenis lainnya. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui bagaimana melakukan pengiklanan dengan tepat sehingga online 
shop tersebut tidak menghabiskan uang terlalu banyak pada teknik atau target 
pengiklanan yang salah. Penelitian dimulai dengan melakukan survei terhadap 
konsumen potensial mengenai pendapatnya atas beberapa komponen pada iklan. 
Menjadi preferensi konsumen tertinggi dan preferensi konsumen terendah untuk 
digunakan sebagai dasar merancang dua jenis pengiklanan melalui facebookads. 
Hasil implementasi pengiklanan menunjukkan bahwa pengiklanan berdasarkan 
preferensi tertinggi konsumen lebih baik dari pengiklanan berdasarkan preferensi 
terendah. Hal tersebut ditunjukkan oleh beberapa perbandingan faktor yang 
ditampilkan pada facebookads yaitu click through rate 0,32% lebih tinggi, customer 
reach 4546 lebih banyak, dan adanya 3 outbound clicks. 
 




















1.1. Latar Belakang 
Pada era sekarang ini hampir setiap orang memiliki handphone sebagai partner 
atau asisten mereka di tiap kegiatan yang mereka lakukan. Handphone jaman 
sekarang sudah menjadi sebuah smartphone yang dapat melakukan banyak hal 
seperti sosial media, bermain game, dan bahkan berbelanja barang kebutuhan. 
Hampir semua hal yang berada di luar dapat diakses melalui smartphone yang 
setiap orang bawa tiap harinya melalui internet. Dengan menggunakan internet 
setiap orang dapat terhubung dengan dunia luar dan tidak sedikit orang yang 
menganggap dunia internet adalah dunia yang lebih nyata karena hampir semua 
kegiatan menggunakan internet. Dari survey yang dilakukan Asosiasi 
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) (Mudawamah, 2020)  didapatkan 
data bahwa pengguna internet yang berada di Indonesia mencapai angka 171,71 
juta dan ini berarti pengguna internet saat ini di Indonesia sebesar 65% dari total 
penduduk Indonesia. 
Sebelum adanya internet, kegiatan berbelanja mengharuskan setiap orang pergi 
keluar rumah untuk membeli kebutuhan harian mereka, bahkan ke tempat yang 
jauh bila memang barang yang dibutuhkan ada di tempat tersebut. Tetapi tidak 
untuk jaman sekarang. Dengan internet setiap orang dapat memesan atau 
membeli barang barang mereka inginkan. Hanya dengan sekali “klik”, akses 
pembelian pun sangat mudah untuk dilakukan. Dari sisi penjual, banyaknya market 
place yang menawarkan berbagai macam produk dan siap bersaing satu dengan 
lainnya, membuat banyak pasar offline mengubah metode penjualannya dari 
offline ke online. 
Banyaknya toko yang mulai berjualan melalui online dikarenakan berjualan online 
tidak membutuhkan modal besar, misalnya tempat. Kemudian, jangkauan pasar 
online yang besar jugamenjadi salah satu alasan, yaitu tidak hanya berfokus pada 
satu tempat tetapi dapat meluas bahkan dapat sampai ke luar Indonesia. 
Di antara banyak faktor yang dapat mendorong kesuksesan penjualan online, Iklan 
merupakan salah satu komponen marketing yang sangat penting. Pada Kotler dan 
Gary (2018) sebuah perusahaan asuransi yang bernama GEICO mengeluarkan 
10 juta dollar untuk pengiklanan. Pada tahun 1996 perusahaan tersebut di beli oleh 
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seoran milliarder yang bernama Warren Buffet yang menyatakan bahwa uang iklan 
itu tidak perlu dihitung jika digunakan untuk mempercepat perkembangan suatu 
perusahaan. Saat perusahaan dimiliki oleh Warren Buffet, biaya yang dikeluarkan 
untuk iklan naik berkali-kali lipat menjadi 500 juta dollar. 
Dalam menampilkan suatu konten yang dilakukan untuk pengiklanan dibutuhkan 
beberapa hal yang dapat menangkap perasaan dari konsumen hanya dalam sekali 
lihat, antara lain seperti kalimat yang menarik, gambar pengiklanan yang menarik, 
potongan harga, dan lain-lain. Hal tersebut menciptakan sebuah sikap positif 
terhadap produk iklan yang calon konsumen lihat, dengan menggunakan hal-hal 
tersebut maka dapat membuat tingkat keefektivan iklan dapat meningkan dan 
berujung pada pengaruh sikap calon konsumen (Morissan,2010). 
Salah satu online shop yang ada saat ini adalah FanzionStore. Toko online ini 
berjualan berbagai jenis casing HP. Desain dari casing HP ini dapat ditentukan 
sendiri oleh konsumen di mana hal ini merupakan salah satu hal yang unik dalam 
dunia case HP. Namun Fanzion Store ini hanya mendapatkan konsumen sedikit 
yang jika dihitung adalah 3 orang tiap bulannya. Hal ini termasuk sedikit jika 
dibandingkan dengan beberapa online shop yang lain seperti pada buttercases.id 
yang telah berjualan 5 bulan dan telah berhasil menjual 233 piece atau 47 casing 
hp tiap bulannya. Kemudian jika dibandingkan dengan online shop 
tokomua.jakarta dengan penjualan 394 buah dan telah berdiri selama 20 bulan 
maka online shop ini telah berhasil menjual 20 case tiap bulannya. 
Permasalahan ini bisa disebabkan oleh beberapa hal seperti harga yang 
ditawarkan, desain yang kurang menarik, dan lain-lain. Tetapi hal  yang memiliki 
dampak paling besar dikarenakan online shop ini belum melakukan pengiklanan 
dan hanya melakukan posting melalui Instagram dan facebook tiap minggunya. 
Hal ini membuat akun dari onlinestore ini hanya berbentuk seperti product 
catalogue sehingga konsumen belum tertarik saat onlinestore ini hanya 
memposting foto tanpa melakukan suatu pengiklanan. Hal tersebut dapat 
dibuktikan dari perbandingan online shop  beriklan dengan online shop yang tidak 
beriklan seperti Gambar 1.1. dan Gambar 1.2. dengan pengiklanan, like yang 
didapat 397 dan ada 332 comment yang menanyakan tentang harga dari produk 
yang di tawarkan, yang artinya peluang pembelian lebih besar sehingga dapat 
dilakukan pemutaran uang. Hal ini berbeda dengan produk custom case yang tidak 
diiklankan seperti Gambar 1.2 dan hanya diposting pada feed instagram. Interaksi 
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dari postingan ini hanya ditunjukan oleh 83 likes dan 0 comment, yang artinya 
peluang terjadinya pembelian juga semakin kecil. Jika hal ini berlanjut dapat 
membuat online shop tidak mendapat pemasukan dan akan gulung tikar.  
 
Gambar 1.1 Pengiklanan Custom Case 
 
Gambar 1.2 Postingan Custom Case 
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Pengiklanan pada FanzionStore belum dilakukan karena online store ini belum 
mengetahui hal-hal yang penting dalam pengiklanan seperti copywriting untuk 
menarik pelanggan, content pengiklanan, target pasar, serta hal-hal lainnya. 
Online store ini tidak memiliki biaya yang cukup untuk membuat iklan yang 
berbiaya tinggi, sehingga online store ini ingin mengetahui strategi yang tepat 
untuk melakukan pengiklanan dengan biaya rendah namun efektif. 
1.2. Rumusan Masalah 
Online shop FanzionStore ingin memulai pengiklanan namun belum mengetahui 
bagaimana cara melakukannya serta hal-hal yang harus diperhatikan agar iklan 
efektif dan berbiaya rendah.  
1.3. Tujuan Penelitian 
Untuk menyelesaikan permasalahan di atas, tujuan penelitian ini adalah : 
a. Mengidentifikasi komponen-komponen penting dalam iklan melalui benchmark 
dari peneliti lain, webinar terkait pengiklanan online, observasi pada toko online 
sejenis pada berbagai platform, dan survey langsung kepada konsumen 
potensial. 
b. Melakukan analisis atas hasil benchmark dan survey untuk mendapatkan 
strategi pengiklanan yang tepat bagi FanzionStore. 
c. Merancang dan menerapkan contoh iklan dan mengukur efektivitas iklan yang 
diterapkan oleh FanzionStore. 
d. Memberikan rekomendasi karakter pengiklanan yang sesuai bagi Fanzionstore. 
1.4. Batasan 
Batasan-batasan yang terdapat dalam penelitian ini adalah: 
a. Data FanzionStore tersedia mulai tanggal 3 Agustus 2020 pada saat toko 
berdiri. 
b. Survei pada konsumen potensial dilakukan secara online dengan Google Form. 
c. Pengujian iklan dilakukan selama 3 hari. 









a. Berdasarkan hasil tinjauan pustaka dan becnmark, terdapat 3 komponen 
penting dalam iklan yaitu headline yang membuat calon konsumen harus 
langsung tertarik setelah membaca sebuah headline, yang kedua copywriting 
sebagai isi dari iklan uang harus menarik para pembaca iklan, dan yang terakhir 
adalah gambar yang membuat mata konsumen termanjakan dengan gambar 
iklan yang menarik.  
b. Peferensi tertinggi calon konsumen adalah penggunaan media sosial 
instagram, melihat iklan case HP di instagram, elemen menarik iklan adalah 
gambar, kelebihan case HP adalah desain. Peferensi terendah calon konsumen 
adalah penggunaan media sosial facebook, melihat iklan case HP di twitter, 
elemen menarik iklan adalah caption, kelebihan case HP adalah model.  
c. Hasil pengujian dengan menggunakan 2 iklan yang berjalan selama 3 hari yaitu 
iklan dengan preferensi tertinggi dibandingkan dengan iklan preferensi 
terendah, didapat hasil tertinggi iklan dengan preferensi tertinggi yaitu dengan 
CTR sebesar 2,70%, konsumen yang mencapai 5319 orang, dan outbond clicks 
sebanyak 3.  
d. Dalam hal pengiklanan fanzionstore dilakukan dengan pengiklanan 
facebookads dengan teknik pengiklanan targeting. Iklan ditujukan hanya pada 
kalangan tertentu yang memang sudah memiliki finansial dan ketertarikan yang 
cocok dengan produk Fanzionstore, dengan preferensi media sosial yang dipilih 
adalah Instagram, karena pada jaman sekarang hampir semua kalangan anak 
muda yang nantinya akan menjadi calon customer Fanzionstore memiliki 
Instagram,  jenis kelamin konsumen dapat pria maupun wanita karena 
penjualan Fanzionstore tidak terbatas dengan jenis kelamin, kemudian 
pendidikan terakhir SMA karena pada jenjang pendidikan terakhir ini calon 
konsumen lebih banyak yang tertarik untuk membeli sebuah custom case 
dengan umur berkisar 20-27 tahun hal ini dikarenakan rentang umur tersebut 
masih bersangkutan dengan target customer dari online shop Fanzionstore. 
Fokus konten iklan pada gambar pengiklanan, untuk gambar case yang 
ditampilkan lebih difokuskan pada desain case yang dapat menarik perhatian 
konsumen, untuk kalimat yang digunakan pada sebuah iklan menggunakan 
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model seperti Gambar 4.12 dengan jawaban A, menggunakan desain gambar 
pengiklanan seperti Gambar 4.13 dengan jawaban B, dan menggunakan 
headline seperti Gambar  4.14 dengan jawaban A. 
6.2. Saran 
Penelitian ini masih memiliki potensi untuk dikembangkan lagi yaitu setelah 
diketahui bahwa pengiklanan dengan preferensi tertinggi, lebih baik dibandingkan 
dengan preferensi terendah. Maka dari data preferensi tertinggi tersebut perlu 
diulik lagi lebih dalam seperti desain gambar seperti apa yang menarik perhatian 
konsumen yang melihatnya, copywriting seperti apakah yang konsumen ingin 
baca atau ketahui, headline seperti apa yang dapat menarik konsumen dengan 
sekali membaca saja. Dan untuk pemilihan jenis iklan yang digunakan sesuai 
dengan biaya modal yang ada dan dapat disesuaikan, jika modal yang ada cukup 
tinggi dapat menggunakan pengiklanan berbayar, tetapi jika modal yang ada 
sedikit dan kurang dapat menggunakan pengiklanan yang tidak berbayar. Pada 
aspek facebook ads terdapat aspek lokasi yang dimana pada facebookads dapat 
di targetkan kepada kota-kota besar, atau kota kecil yang berdekatan dengan 
lokasi pengiriman. Untuk biaya pengiklanan facebookads disesuaikan dengan 
budget yang dimiliki, dimana pengiklanan pada facebookads dapat diatur dengan 
minimal 25.000 rupiah perharinya dan dengan maksimal tidak terbatas, dan 
apabila budget yang ada kurang atau tidak memadai maka dapat menggunakan 
pengiklanan gratis seperti follow unfollow pengguna Instagram yang sekiranya 
berminat untuk membeli produk untuk meningkatkan engagement. Dan waktu 
pengiklanan facebookads dapat dirun selama 1 minggu yang di karenakan waktu 
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Lampiran 1 : Hasil Kuesioner Google Form 





2. Media sosial apa saja yang 
anda gunakan? 
2/8/2021 




10:17:06 palpinovs@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:17:13 thediarifin99@gmail.com Ya Instagram 
2/8/2021 
10:21:51 edwinhendrawan90@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:21:53 gabrielprasetya813@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:24:33 navira711@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:24:59 nadiaananda424@gmail.com Ya Instagram 
2/8/2021 
10:25:13 adelwintananto123@gmail.com Ya Instagram 
2/8/2021 
10:25:31 adeliaristyawati255@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:26:06 anggitabd26@gmail.com Ya Instagram, Twitter 
2/8/2021 
10:26:18 davidlostsaga960@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
10:30:40 enricoaaron@icloud.com Ya Instagram, Linkedin 
2/8/2021 
10:36:24 danielkenny.ryu@gmail.com Ya Instagram, Twitter, Linkedin 
2/8/2021 
10:37:47 christoforus.oliver.01@gmail.com Ya Instagram, Twitter 
2/8/2021 
10:38:19 aristokuliah@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/8/2021 
10:50:22 theodoruscalvin16@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
10:56:13 shenapuspita2@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 











Lampiran 2 : Hasil Kuesioner Google Form (2) 
2/8/2021 
11:01:50 oktavianopratama21@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/8/2021 
11:28:38 awmtr98@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/8/2021 
11:29:12 taniafelicia25@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
11:41:18 kevinbod17@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
12:07:21 wynnered@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/8/2021 
12:09:44 stephanusephan@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
12:24:31 andreaskurniawan26@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
12:24:59 angeline.viona.h@gmail.com Ya Instagram, Twitter, Linkedin 
2/8/2021 
12:25:28 170609250@students.uajy.ac.id Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/8/2021 
12:33:22 sabrinapermata112@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
12:35:46 danielhuntaryo99@gmail.com Ya Instagram 
2/8/2021 
12:51:44 andrechia01@gmail.com Ya Instagram 
2/8/2021 
12:54:07 wijayakevin47@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/8/2021 
12:59:45 ivantpratama007@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
13:08:36 ivylifetime@gmail.com Tidak Facebook 
2/8/2021 
13:25:58 vennesya.ang@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/8/2021 
14:08:22 efrem.junitu36@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
14:22:13 margarethelen213@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 










Lampiran 3 : Hasil Kuesioner Google Form (3) 
2/8/2021 
15:00:05 vennesya.ang@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/8/2021 
15:27:43 randyjoedozan@rocketmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/8/2021 
17:22:07 david.candeaa@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/8/2021 
20:29:25 lovasetyajati07@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/8/2021 
23:14:19 ivansherperd007@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/8/2021 
23:14:46 ivansherperd007@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Linkedin 
2/9/2021 
12:20:30 aldo@gmail.com Ya Instagram, Twitter, Linkedin 
2/9/2021 
20:37:28 nabita21@yahoo.com Ya Instagram, Facebook 
2/9/2021 
20:38:58 teofilus.aditya@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/9/2021 
20:41:12 25515oke@gmail.com Ya Instagram, Linkedin 
2/9/2021 
20:42:53 jonathan.billy@ti.ukdw.ac.id Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/9/2021 
20:42:54 Vincensio454@gmail.com Ya Instagram, Facebook, Twitter 
2/9/2021 
20:58:32 170609175@students.uajy.ac.id Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/10/2021 
9:18:26 calvinindra9@gmail.com Ya 
Instagram, Facebook, Twitter, 
Linkedin 
2/11/2021 
20:39:06 rosalina.brigita80@gmail.com Ya Instagram, Facebook 
2/17/2021 



































Lampiran 5 : Contoh Pengiklanan Tidak Sesuai Data 
 
 
